































































供基本的理财服务, 包括: 理财产品咨询、 推介和销
售, 还包括银行产品如存款、 贷款、 信用卡、 外汇实
盘买卖、本外币外汇理财产品以及代理销售的产品如
国债、 基金、保险等。④客户财务管理即通过给客户
收稿日期: 2005- 04- 11






































理财业务系统, 约需 1200万人民币, 采用平均分摊法
在第一年设立的 30家理财中心摊销。④客户发展计
划, 按照一个个人客户经理每年发展 100- 150个高
端个人客户计算。⑤目前一年期储蓄存款平均成本 2.
25% , 5年以上的个人住房贷款利率为 5. 31% ,利差
收入比假定为 3% 。⑥根据国内目前中间业务收费项
目及收费标准,假定手续费费率平均为 0. 25% 。





人力资源 (人 ) 3 3
薪金收入 (万元 /年 ) 10 10
培训费用 (万元 /年 ) 3 1
计 39 33
办公费用 (万元 ) 50 50
中心改造费用 (万元 ) 70 0
营销费用 (万元 ) 40 30








新增高端个人客户数量 (人 ) 400 400
平均个人金融资产 (万元 ) 100 120
新增个人高端客户资产总额 (万元 ) 40000 60000



















































维护个人理财业务系统, 约需 1200万人民币, 采用平
均分摊法在第一年设立的 30家理财中心摊销。 ④客
户发展计划, 每个个人客户经理每年发展 100- 150
个高端个人客户、每个理财规划师每年发展150- 250
个高端个人客户计算。⑤目前一年期储蓄存款平均成





一年 2000份; 以后年度以 100%速度增加。





个人客户经理数量 (人 ) 3 3
每人的薪金收入 (万元 /年 ) 10 10
每人的培训费用 (万元 /年 ) 3 1
计 39 33
理财规划师数量 (人 ) 3 3
薪金收入 (万元 /年 ) 15 18
培训费用 (万元 /年 ) 5 2
计 60 60




办公费用 (万元 ) 100 100
中心改造费用 (万元 ) 200 0
营销费用 (万元 ) 100 60









新增高端个人客户数量 (人 ) 1100 1500
平均个人金融资产 (万元 ) 100 120
新增个人高端客户资产总额 (万元 ) 110000 180000










第一步, 用 1年的时间在重点区域设立 10家左右
的全能型个人理财中心, 20家基础型个人理财中心;
第二步, 用 2年的时间在全国范围内建设全能型个人
理财中心 30家, 基础型个人理财中心 80家; 第三步,












































心顺利运作的保障。 应制定 《个人 V IP客户管理办
法》及 《V IP客户服务规范》, 完善贵宾客户的服务内
容; 制定个人理财中心的管理制度, 集中统一进行服
务质量的规范和管理; 制定和实施上岗资格考核制
度, 对理财人员进行科学、 规范管理。
(四 ) 聘请专家顾问。专家顾问团队包括银行内
外各方面专家。行外专家主要通过聘请方式, 由与银
行进行战略合作的证券公司、 基金公司、 保险公司、
外汇资讯公司等领域的知名专家组成。专家顾问, 可
以为中高端个人客户提供专业化的金融咨询服务和
投资理财指导。
(五 ) 打造一批理财经理。通过高规格的系统的
培训, 打造一支掌握全面的专业知识、具备出色的沟
通能力并熟知有关职业道德标准的理财专业队伍。理
财经理的业务培训应以银行总行培训为主, 分行培训
为辅。总行培训采取聘请专家集中授课、 视频培训、
实地指导和指定教材自行学习相结合等方式。
责任编辑: 陈永秀　
·88· 　　　　　　　　　　　　　　　　　　萍乡高等专科学校学报　　　　　　　　　　　　　　　　　　　第二期　
